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Наиболее динамично развивающимся сектором рынка IT является рынок программного 
обеспечения. Согласно данным за 2012 г. в Беларуси прирост объемов реализации программных 
продуктов и услуг с учетом изменения обменного курса и дефлятора ВВП составил 48%. [1] 
По характеру специализации компании и типу оказываемых услуг субъекты данного рынка 
делятся на компании-разработчики оригинальных программных продуктов, компании, 
предлагающие услуги по частичной разработке и консалтингу в области информационных 
технологий. 
Разработка и внедрение на рынок собственных программных продуктов сопряжена с 
необходимостью выполнения широкого круга маркетинговых задач, выходящих за пределы 
функционального подразделения. Организационная структура управления маркетингом 
представляет собой сложную систему, демонстрирующую высокий уровень интеграции службы 
маркетинга с другими подразделениями. Тесная взаимосвязь маркетинга, производства и клиента, 
невозможность самостоятельного функционирования службы без кооперации с аналитиками, 
техническими консультантами обусловлена технологичностью товара, высокой степенью 
компетентности клиента в технических характеристиках продукта и необходимостью постоянных 
товарных модификаций и кастомизации продукта. 
В маркетинговом процессе можно выделить три уровня задач: стратегический, тактический и 
операционный.  
 
Таблица 1. Маркетинговые задачи в ИТ-компании и круг ответственных лиц 
Маркетинговые задачи 
Ответственные лица внутри компании Контактные лица вне компании 
Служба маркетинга Прочие подразделения  
стратегический уровень 
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анализ рынка и поиск ниш маркетолог (аналитик) бизнес аналитик 
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компании общественность 














продажа ИТ-продукта или 
услуги 
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Источник – собственная разработка 
 
Таким образом, абсолютное большинство маркетинговых процессов тактического и 
операционного уровней протекают при участии лиц, не принадлежащих к профильной службе или 
руководству компании, и предполагают участие специалистов других подразделений. Центры 
ответственности в принятии решений выражены не так сильно, решения в области товарной 
политики, модификации продукта, ценовой политики принимаются совместно со специалистами, 
непосредственно занятыми в производстве программных продуктов. Производство оригинальных 
программных продуктов, от создания концепта нового продукта до поддержки клиента и 
послепродажного сервиса, предполагает трехстороннюю коммуникацию между разработчиками, 
клиентами и маркетингом, выступающим интегрирующим и связующим звеном. 
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